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v “Optimisme adalah keyakinan yang menggiring meraih prestasi. 
Tak ada yang bisa kamu lakukan tanpa harapan dan keyakinan”. 
       (Hellen Keller) 
v “Mulailah melakukan hal yang penting dan memungkinkan maka 
segera kita akan sadar telah mampu melakukan hal yang 
tampaknya sangat sulit”. 
    (Franciss Assisi) 
v “Lakukan sesuatu yang bisa dikerjakan hari ini, jangan tunda 
besok atau masa yang akan datang”. 
                                (Penulis) 
v “Perjuangan belum tentu membawa keberhasilan, tetapi tiada 
keberhasilan tanpa pengorbanan”. 
       (Penulis) 
v “Orang yang bijaksana adalah orang yang belajar dari kesalahan 
dan kebodohan sendiri”.   
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Tabel III.1 Jumlah Nasabah Kredit PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar Tahun 2010. 
Tabel III.2 Perkembangan Jumlah Nasabah pada PD.BPR.BKD 
Tahun 2008-2010 berdasarkan klasifikasinya. 
Tabel III.3 Perkembangan Kredit yang Diberikan PD.BPR.BKD 






































































Gambar I.1  Kerangka pemikiran 
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ABSTRAKSI 
 
STRATEGI PROMOSI PERKREDITAN PADA PERUSAHAAN 
DAERAH BANK PERKREDITAN RAKYAT BADAN KREDIT 
DESA KABUPATEN KARANGANYAR 
 
Yuli Dwi Astuti 
F3208168 
 
 Penelitian ini dilakukan di PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar 
yang berada di Jalan Lawu Timur No.135 Karanganyar. Tujuan dari 
penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi promosi yang telah 
dilakukan, usaha PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar untuk mengatasi 
hambatan-hambatan yang muncul dalam pelaksanaan strategi 
promosinya, serta mengetahui strategi promosi yang dilakukan oleh 
PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar dalam peningkatan nasabah dan 
kredit yang diberikan. 
 Promosi merupakan salah satu strategi dalam bauran pemasaran. 
Fungsinya untuk memperkenalkan dan mempromosikan produk kepada 
konsumen. Dalam mempromosikan produknya, PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar menggunakan semua bauran promosi, yaitu: Periklanan, 
Tenaga Penjualan, Promosi Penjualan, Publisitas. 
 Jenis penelitian ini adalah deskriptif kualitatif yaitu mengumpulkan, 
mengolah dan menjelaskan data mengenai strategi promosi yang 
diterapkan PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar sehingga data tersebut 
dapat menjadi sebuah informasi yang jelas dan mudah dipahami. Teknik 
pengumpulan data menggunakan teknik wawancara dan observasi, 
dengan mengajukan pertanyaan secara langsung, objek yang diteliti 
sesuai dengan penelitian. Sumber data berasal dari data sekunder yang 
berasal dari literatur-literatur, arsip dan data-data lain. 
 Strategi promosi yang dilaksanakan tersebut mendapatkan hasil 
yaitu peningkatan jumlah nasabah dan jumlah kredit yang diberikan, 
membuktikan masyarakat memberikan kepercayaan kepada PD.BPR.BKD 
Kabupaten Karanganyar dengan menjadi nasabah. Adanya kebijakan-
kebijakan yang telah ditetapkan dan penanganan secara intensif terhadap 
nasabah dengan kredit bermasalah mendorong nasabah untuk memenuhi 
kewajiban kreditnya, sehingga jumlah kredit lancar mengalami kenaikan 
dari tahun 2008 hingga tahun 2010. 



































































































A. LATAR BELAKANG MASALAH 
Sejalan dengan perkembangan ekonomi di Indonesia 
masyarakat pedesaan khususnya propinsi Jawa Tengah, 
mengalami hambatan-hambatan perkembangan ekonomi. 
Kurangnya sumber dana dan lembaga keuangan sebagai sumber 
kredit merupakan kendala yang sering terjadi, baik usaha di sektor 
pertanian, peternakan, perdagangan, perindustrian baik besar, 
menengah, maupun kecil. Mereka memerlukan kredit untuk 
memulai atau mengembangkan sebuah usaha yang produktif dan 
bermanfaat. 
Sesuai dengan perkembangan jaman, maka berdirilah 
lembaga keuangan yang bergerak dalam bidang perkreditan. 
Lembaga ini memberikan fasilitas perkreditan pada khususnya, 
guna meningkatkan usaha untuk kesejahteraan rakyat yang 
dikelola pemerintah maupun swasta. 
Bank sebagai lembaga keuangan pada dasarnya 
memperoleh laba dengan memberikan berbagai pelayanan jasa 


















































bank mempunyai peranan yang sangat besar dalam mendukung 
aktifitas perekonomian. Hal ini berhubungan dengan fungsi bank 
sebagai penghimpun dana dari masyarakat untuk meningkatkan 
taraf hidup masyarakat khususnya dalam hal kredit usaha. 
Salah satu usaha pemerintah Jateng dalam rangka 
meningkatkan kesejahteraan masyarakat adalah dengan 
membentuk salah satu usaha lembaga perkreditan di pedesaan. 
Pada tahun 1985 di wilayah kabupaten karanganyar terbentuk 
perkreditan masyarakat yaitu Badan Perkreditan Rakyat BKD 
Karanganyar antara lain menyalurkan dana untuk usaha dan juga 
tabungan untuk para nasabah. Dengan tujuan utama kesejahteraan 
yang merata. 
Industri perbankan merupakan industri yang yang 
berorientasi pada unsur kepercayaan. Dalam rangka membangun 
kepercayaan, maka diperlukan suatu strategi dan langkah-langkah 
yang konkrit agar para nasabah menaruh minat akan jasa yang 
ditawarkan, sehingga masyarakat mau menjadi nasabah agar 
strategi dari orientasi dapat tercapai. 
Dalam menghadapi persoalan tersebut, maka diperlukan 
strategi dalam pemasaran. Dalam melaksanakan kegiatan 
pemasarannya, salah satu cara yang harus dilakukan perusahaan 


















































menarik dan mempertahankan nasabahnya. Salah satu tujuan 
promosi bank adalah menginformasikan segala jenis produk yang 
ditawarkan dan berusaha menarik calon nasabah yang baru. 
Promotional Mix merupakan sebuah alat untuk membujuk 
dan merangsang konsumen agar mau membeli produk yang 
ditawarkan dan juga menciptakan citra perusahaan dibenak 
konsumen. Promotion Mix yang dilakukan PD.BPR BKD 
Karanganyar adalah periklanan, yang meliputi iklan yang menarik 
berbentuk tayangan, gambar, kata-kata yang tertuang dalam 
spanduk, brosur, billboard, koran, majalah, TV dan radio. Untuk 
promosi penjualan, pihak PD.BPR BKD Karanganyar memberikan 
pengundian berhadiah untuk semua produknya, yamg antara lain 
kredit, tabungan dan deposito. Pihak PD.BPR BKD juga 
menggunakan publisitas dalam usaha promosinya yaitu dengan 
melaksanakan kegiatan pameran, kegiatan sosial, bakti sosial dan 
sponsorship kegiatan, seperti adanya “Pasar Jumat” dialun-alun 
Karanganyar. Sedangkan untuk personal selling, pihak PD.BPR 
BKD memberikan pelayanan terbaik bagi nasabahnya agar 





















































Mengingat masih adanya peluang bagi PD.BPR BKD 
Karanganyar untuk bersaing dengan BPR maupun bank umum lain, 
maka perlu mengadakan promosi untuk menarik minat nasabah 
agar terus menerus menggunakan produk dan jasa yang 
dikeluarkan oleh perusahaan. Untuk itu PD.BPR BKD melakukan 
berbagai usaha untuk mengatasi hambatan yang muncul dalam 
pelaksanaan strategi promosinya. Usaha-usaha yang dapat 
dilakukan dengan meningkatkan pelayanan kepada debitur yang 
bermasalah dan mencegah adanya kredit yang bermasalah, 
mengadakan pelatihan terhadap pegawai, adanya fasilitas produk 
lain di PD.BPR BKD selain kredit yaitu tabungan dan deposito, 
sedangkan untuk mengatasi persaingan antar bank, PD.BPR BKD 
berusaha mencari daerah baru dan menawarkan produk dari rumah 
ke rumah. 
Dengan menggunakan promosi, perusahaan mengharapkan 
dapat meningkatkan jumlah nasabah dan jumlah kredit yang 
diberikan. Hal ini membuktikan bahwa masyarakat memberikan 
kepercayaan kepada PD.BPR BKD Karanganyar. 
Dengan adanya kenyataan tersebut, penulis terdorong untuk 
mengetahui strategi promosi apa saja yang dilakukan PD.BPR BKD 
Kabupaten Karanganyar untuk mendorong pembelian kredit, faktor- 
faktor apa saja yang menghambat pelaksanaan strategi promosi 


















































Karanganyar. Dari latar belakang masalah tersebut, maka penulis 
mengambil judul sebagai berikut: “STRATEGI PROMOSI 
PERKREDITAN PADA PERUSAHAAN DAERAH BANK 
PERKREDITAN RAKYAT BADAN KREDIT DESA KABUPATEN 
KARANGANYAR” 
 
B. PERUMUSAN MASALAH 
Maka sehubungan dengan masalah perkreditan, dalam hal 
ini penulis menitik   beratkan pada permasalahan sebagai berikut: 
a. Bagaimana usaha-usaha yang dilakukan oleh PD.BPR.BKD 
Kabupaten Karanganyar dalam rangka mempromosikan 
fasilitas kredit yang diberikan? 
b.  Seberapa jauh usaha yang dilakukan PD.BPR.BKD Kabupaten  
Karanganyar  untuk mengatasi hambatan hambatan yang 
muncul dalam pelaksanaan strategi promosi di bidang kredit? 
c. Bagaimana strategi promosi yang dilakukan oleh PD.BPR.BKD 
Kabupaten Karanganyar dalam usaha peningkatan nasabah 




















































C. TUJUAN PENELITIAN 
  Tujuan penelitian adalah untuk memenuhi salah satu 
persyaratan kelulusan program studi Diploma III Jurusan 
Manajemen Pemasaran Fakultas Ekonomi Universitas Sebelas 
Maret, selain adanya tujuan sebagai berikut: 
a. Untuk mengetahui usaha-usaha yang dilakukan oleh         
PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar  dalam rangka 
mempromosikan fasilitas kredit yang diberikan. 
b. Untuk mengetahui usaha yang dilakukan PD.BPR.BKD  
Kabupaten  Karanganyar untuk mengatasi hambatan-
hambatan yang muncul dalam pelaksanaan strategi promosi 
di bidang kredit. 
c. Untuk mengetahui strategi promosi yang dilakukan oleh 
PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar dalam usaha 
peningkatan nasabah dan kredit yang diberikan. 
 
D.  MANFAAT PENELITIAN 
        Dari penelitian dan pembahasan permasalahan diatas, 
diharapkan penulisan laporan Tugas Akhir ini dapat memberikan 


















































1. Bagi Perusahaan 
Sebagai masukan, evaluasi dan pertimbangan 
perusahaan dalam menerapkan   strategi promosi dan dalam 
pengambilan keputusan yang menyangkut promosi. 
2. Bagi Penulis 
         Memberikan pengetahuan dan wawasan baru bagi 
penulis dalam bidang promosi khususnya mengenai strategi 
promosi perkreditan melalui topik yang diambil dan dibahas 
dalam penulisan tugas akhir ini. 
3.    Bagi pihak lain 
         Dapat member sedikit manfaat bagi pengembangan ilmu 
khususnya studi ilmu manajemen pemasaran dan dapat 
memberi sedikit kontribusi bagi peneliti lain dikemudian hari. 
E.   METODE PENELITIAN 
 1.  Desain Penelitian 
Desain penelitian pada laporan tugas akhir ini mengacu 
pada desain kasus     dengan menitik beratkan pada penerapan 
strategi promosi perkreditan dalam PD.BPR.BKD Kabupaten 


















































mengenai bagaimana penerapan strategi promosi perkreditan 
pada PD.BPR BKD kabupaten Karanganyar 
 2.  Objek Penelitian 
PD.BPR BKD yang beralamatkan di jalan Lawu Timur No 
135 Karanganyar menjadi objek penelitian dalam penulisan 
laporan tugas akhir ini. 
3.  Jenis Data 
                 Data Sekunder 
Yaitu data yang diperoleh dari literature literature atau catatan 
catatan penting yang terkait dan sumber lain yang relevan 
dengan penelitian ini. Gambaran umum serta sejarah berdirinya 
perusahaan dan juga data dari pihak yang bersangkutan 
dengan memaparkan struktur organisasi perusahaan 
4.  Sumber Data 
Sumber data utama dalam penelitian ini adalah data 






















































F.  TEKNIK PENGUMPULAN DATA 
1.  Wawancara / Interview 
Yaitu suatu cara mengumpulkan data yang diperoleh dengan 
bertanya langsung pada pihak yang bersangkutan di PD.BPR 
BKD Kabupaten Karanganyar. 
Wawancara dilakukan dengan mewawancarai kabag kredit, 
kabag marketing, kabag umum, kabag dana, nasabah. 
 2.  Observasi 
Penelitian yang dilakukan dengan cara mengadakan 
pengamatan secara langsung pada objek yang diamati. 
 3.   Studi Pustaka 
Teknik pengumpulan data yang digunakan untuk memperoleh 
informasi dan referensi yang berasal dari buku buku, sumber 
sumber lainnya yang dapat mendukung penelitian ini. 
4. Teknik Penganalisaan Data 
Penulis menggunakan analisis deskriptif, yaitu pemecahan 
masalah yang diselidiki dengan menggambarkan, menuliskan 
keadaan objek penelitian pada saat sekarang, berdasarkan 


















































deskriptif memusatkan perhatiannya pada penemuan fakta-
fakta sebagai keadaan sebenarnya. 
 









              GAMBAR I.1 






























































Dalam menghadapi persaingan usaha dan bisnis yang sedemikian 
maju dan ketat, perusahaan menerapkan sistem informasi yang 
meliputi variable promotion mix  yaitu periklanan, publikasi, promosi 
penjualan dan personal selling. Pemilihan bauran promosi tersebut 
diharapkan mampu menjembatani proses komunikasi antara minat 
konsumen sebanyak-banyaknya untuk mewujudkan tujuan utama 
perusahaan yaitu untuk membujuk dan merangsang konsumen agar 
mau menggunakan produk pada PD.BPR BKD Karanganyar dan juga 



























































BAB II  
TINJAUAN PUSTAKA 
 
Tinjauan pustaka pada kegiatan penelitian ini adalah mengkaji 
teori teori dengan masalah yang dirumuskan, karena merupakan 
landasan untuk menyelesaikan penelitian. Sedang landasan teori 
adalah pedoman yang berfungsi untuk mempermudah jalannya 
penelitian. Sehingga dengan adanya landasan teori tersebut akan 
mempermudah bagi peneliti untuk memecahkan masalah-masalah 
dalam penelitian. 
A. STRATEGI 
 1.   Pengertian strategi 
Pada dasarnya istilah strategi menurut Afiff ( 1994 : 9 ) 
dirumuskan sebagai suatu tindakan penyesuaian untuk 
mengadakan reaksi terhadap situasi lingkungan tertentu (baru 
dan khas) yang dapat dianggap penting, dimana tindakan 
penyesuaian tersebut dilakukan secara sadar berdasarkan 
pertimbangan yang wajar. Sedang secara singkat strategi dapat 
diartikan sebagai sarana yang dilakukan untuk mencapai tujuan 


















































strategi yang merupakan suatu proses yang berlangsung terus 
menerus. 
Strategi disusun dengan tujuan untuk dapat mencapai 
sasaran target yang diharapkan dengan sumber daya yang 
tersedia secara efektif dan efisien. Strategi yang disusun suatu 
perusahaan ialah rencana jangka panjang, karena dimasa 
mendatang perusahaan akan menghadapi kompetisi yang 
sangat keras, perusahaan juga akan menghadapi faktor internal 
yang juga memerlukan perencanaan seperti serikat kerja, 
pemasok, pemilik dan lain-lain. Dalam suatu strategi juga 
mengimplementasikan konsep manajemen, dari lingkup 
bisnis,maksud dan tujuan      
2.   Tipe tipe strategi 
           Menurut Rangkuti ( 2006 : 7 ) tipe-tipe strategi antara lain: 
a. Strategi Manajemen 
                                                    Strategi manajemen meliputi strategi yang dapat 
dilakukan oleh manajemen dengan orientasi pengembangan 
strategi secara makro, misalnya strategi pengemabangan 
produk, strategi penerapan harga, strategi akuisisi dan 



















































b. Strategi Investasi 
Strategi ini merupakan strategi yang berupa kegiatan yang 
berorientasi pada  investasi. Misalnya : apakah perusahaan 
ingin melakukan strategi pertumbuhan yang agresif atau 
berusaha mengadakan penetrasi pasar, strategi bertahan, 
strategi pembangunan kembali divisi baru atau strategi 
divestasi dan sebagainya. 
c. Strategi Bisnis 
          Strategi bisnis ini sering juga disebut dengan strategi bisnis 
secara fungsional karena strategi ini berorientasi pada 
fungsi-fungsi kegiatan manajemen. Misalnya : strategi 
pemasaran, strategi produksi atau operasional, strategi 
distribusi, strategi organisasi dan strategi-strategi yang 
berhubungan dengan keuangan. 
 
 B.  PROMOSI 
1.  Pengertian Promosi 
       Promosi merupakan salah satu variable dalam marketing 
mix, yang sangat  diperlukan untuk dilaksanakan oleh sebuah 
badan usaha untuk memasarkan produk dan jasanya. Stanton 


















































 “Definisi Marketing Mix adalah kombinasi dari empat variable 
atau     keadaan yang merupakan inti dari system pemasaran 
perusahaan yaitu produk, struktur, harga, kegiatan produksi 
dan system produksi”. 
   Kadang kadang istilah promosi digunakan secara 
sinonim dengan istilah penjualan walaupun istilah yang 
dimaksud adalah promosi. Sebenarnya istilah penjualan itu 
hanya meliputi pemindahan barang atau jasa dari satu tempat 
ke tempat lain oleh penjual saja, dan tidak ada kegiatan 
periklanan atau kegiatan lain yang ditujukan untuk mendorong 
suatu permintaan. Jadi penjualan hanya merupakan bagian dari 
kegiatan promosi, istilah promosi dapat diartikan sebagai 
berikut: 
             Menurut Nickels ( 1979 : 309) mengatakan : 
 “Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang 
dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada 
tindakan tindakan yang menciptakan pertukaran pertukaran 
dalam pemasaran”. 
       Sedangkan menurut Bell ( 1985 ), pengertian promosi 
adalah sebagai berikut: 



















































     Dari kedua pengertian tersebut maka dapat dikatakan bahwa: 
 “Promosi salah satu aspek yang penting dalam manajemen 
pemasaran, dan sering dikatakan sebagai “proses berlanjut”. Ini 
disebabkan karena kegiatan promosi dapat menimbulkan 
kegiatan selanjutnya dari sebuah perusahaan atau sebuah 
badan usaha” 
           Daniel Jr. (1960 : 283) mengemukakan bahwa pada 
pokoknya variabel-variabel yang ada dalam Promotional Mix 
ada empat, keempat macam sarana promosi tersebut juga 
dapat digunakan oleh perbankan yaitu sebagai berikut: 
a. Periklanan ( Advertising ) 
        Merupakan promosi yang dilakukan dalam bentuk 
tayangan atau gambar atau kata kata yang tertuang dalam 
spanduk, brosur, billboard, koran, majalah, televisi, atau 
radio. 
        Iklan adalah sarana promosi yang digunakan oleh bank 
guna menginformasikan, segala sesuatu produk yang 
dihasilkan oleh bank. Informasi yang diberikan adalah 
manfaat produk, harga produk serta keuntungan keuntungan 
produk dibanding pesaing. Tujuan promosi lewat iklan adalah 



















































        Penggunaan promosi dengan iklan dapat dilakukan 
dengan berbagai media seperti lewat : 
1. Pemasangan Billboard ( papan nama ) di jalan jalan 
strategis 
2. Pemasangan spanduk 





     Tujuan penggunaan iklan sebagai media promosi, 
yaitu : 
1. Untuk pemberitahuan tentang segala sesuatu yang 
berkaitan dengan produk dan jasa bank yang dimiliki 
oleh bank. 
2. Untuk mengingatkan kembali kepada nasabah tentang 


















































3. Untuk menarik perhatian dan minat para nasabah baru 
dengan harapan akan memperoleh daya tarik dari para 
calon nasabah. 
4. Mempengaruhi nasabah saingan agar berpindah ke bank 
yang mengiklankan. 
5. Membangun citra perusahaan untuk jangka panjang, 
baik untuk produk yang dihasilkan maupun nama 
perusahaan. 
Keunggulan promosi melalui iklan, antara lain : 
1. Pervasivenes 
Yaitu memungkinkan perusahaan untuk mengulang 
pesan berulang kali. 
2. Amplied Expressiveness 
Yaitu berpeluang untuk mendramatisis produk melalui 
pemanfaatan suara, warna, dan bentuk produk. 
3. Impersonality 
Yaitu konsumen atau nasabah tidak wajib untuk 



















































b. Promosi Penjualan ( Sales Promotion ) 
Merupakan promosi yang digunakan untuk 
meningkatkan penjualan melalui potongan harga atau 
hadiah pada waktu tertentu terhadap barang barang 
tertentu pula. 
 Promosi penjualan dilakukan untuk menarik 
nasabah untuk segera membeli setiap produk atau jasa 
yang ditawarkan. Tentu saja agar nasabah tertarik untuk 
membeli, maka perlu dibuatkan promosi penjualan, yang 
semenarik mungkin. 
         Manfaat dari promosi penjualan, yaitu: 
1.)  Komunikasi  
Memberikan informasi yang dapat menarik perhatian 
nasabah untuk membeli. 
2.)  Intensif          
Dorongan dan semangat kepada nasabah untuk 
segera membeli produk yang ditawarkan. 
3.)  Invitasi  



















































c.   Publisitas ( Publicity ) 
Merupakan promosi yang dilakukan untuk 
meningkatkan citra bank di depan calon nasabah atau 
nasabahnya melalui kegiatan sponsorship terhadap 
kegiatan amal atau sosial atau olahraga. 
Publisitas merupakan kegiatan promosi untuk 
memancing nasabah melalui kegiatan seperti pameran, 
bakti sosial serta kegiatannya lainnya. Kegiatan publisitas 
dapat meningkatkan pamor bank dimata para 
nasabahnya. Oleh karena itu, perlu diperbanyak lagi. 
Tujuannya adalah agar nasabah mengenal bank 
lebih dekat. Dengan ikut kegiatan tersebut dan diharapkan 
akan menarik nasabah kegiatan publisitas dapat dilakukan 
melalui:  
1. Ikut Pameran 
2. Ikut kegiatan amal 
3. Ikut bakti sosial 




















































d. Penjualan Pribadi ( Personal Selling ) 
 Merupakan promosi yang dilakukan melalui pribadi-
pribadi karyawan bank dalam melayani serta ikut 
mempengaruhi nasabah. 
 Dalam dunia perbankan penjualan pribadi secara 
umum dilakukan oleh seluruh pegawai bank, mulai dari 
cleaning service, satpam sampai pejabat bank. Personal 
Selling juga dilakukan melalui merekrut tenaga-tenaga 
salesman dan salesgirl untuk melakukan penjualan door 
to door. 
 Penjualan secara personal selling akan memberikan 
beberapa keuntungan bank, yaitu antara lain : 
1. Bank dapat langsung bertatap muka dengan nasabah 
atau calon nasabah, sehingga dapat langsung 
menjelaskan tentang produk bank kepada nasabah 
secara rinci. 
2. Dapat memperoleh informasi langsung dari nasabah 
tentang kelemahan produk kita langsung dari nasabah, 
terutama dari keluhan yang nasabah sampaikan 



















































3. Petugas bank dapat langsung mempengaruhi nasabah 
yang berbagai argumen yang kita miliki. 
4. Memungkinkan hubungan terjalin akrab antara bank 
dengan nasabah. 
5. Petugas bank yang memberikan pelayanan 
merupakan citra bank yang diberikan kepada nasabah 
apabila pelayanan yang diberikan baik dan 
memuaskan. 
6. Membuat situasi seolah-olah mengharuskan nasabah 
mendengarkan, memperhatikan, dan menanggapi 
bank. 
 2. Faktor-Faktor Promosi 
   Menurut Stanton ( 2006 : 144-147 ) ada empat faktor 
yang perlu dipertimbangkan untuk menetukan bentuk 
promotional mix, antara lain: 
a. Dana yang Tersedia 
Suatu perusahaan dengan dana cukup, dapat membuat 
program periklanannya lebih berhasil guna dari pada 



















































b. Sifat Pasaran 
Keputusan mengenai susunan promotional mix akan 
sangat dipengaruhi oleh pasaran. Pengaruh ini terasa 
paling tidak dalam tiga cara : 
1)  Luas Geografis Pasaran 
Penjualan pribadi atau personal dapat mencakupi 
dalam pasaran local terbatas, akan tetapi dengan 
makin meluasnya pasaran secara  geografis, 
periklanan harus makin dipentingkan. 
2)   Jenis Pelanggan 
Strategi promosi dipengaruhi oleh jenis sasaran yang 
hendak dicapai perusahaan antara lain pemakai 
industri, pelanggan rumah tangga atau perantara. 
3)   Konsentrasi pasar 
Jumlah keseluruhan calon pembeli merupakan juga 
suatu pertimbangan. Makin sedikit calon pembeli, 





















































c. Sifat Produk 
Diperlukan strategi yang berbeda-beda untuk produk 
konsumsi dan barang industri. Dalam golongan produk 
konsumen, promotional mix dipengaruhi sifat produk. 
Mengenai barang-barang industri, instalasi-instalasi 
tidak dipromosikan dengan cara yang sama sebagai 
bahan keperluan operasional. 
d. Tahap Dalam Daur Hidup Produk 
Siklus daur hidup produk menurut Kotler dan Keller 
(2009): 
1)   Tahap Pengenalan 
Periode pertumbuhan penjualan lambat ketika 
produk diperrkenalkan di pasar. Tidak ada laba 
karena pengeluaran yang besar untuk pengenalan 
produk. 
2)   Tahap Pertumbuhan 
Periode penerimaan pasar yang cepat dan 




















































3)  Tahap Kedewasaan 
Penurunan pertumbuhan penjualan karena produk 
telah diterima oleh sebagian besar pembeli 
potensial. Laba stabil atau turun karena persaingan 
meningkat. 
                             4)  Tahap Penurunan 
Penjualan memperlihatkan penurunan dan laba 
terkikis. 
 3.  Tujuan Promosi 
  Swastha ( 1997 : 354 ) menyatakan bahwa dalam 
prakteknya promosi dapat dilakukan dengan mendasarkan 
tujuan tujuan sebagai berikut: 
 a Modifikasi (memperbaiki) tingkah laku (pendapat) atau 
modifikasi   (merubah) tingkah laku (pendapat). Di sini 
penjual selalu berusaha menciptakan kesan baik 
tentang dirinya atau mendorong pembelian barang dan 
jasa perusahaan. 
 b Memberitahu 
  Artinya bahwa kegiatan promosi itu dapat ditujukan 


















































perusahaan. Promosi yang bersifat informasi pada 
umumnya lebih sesuai dilakukan untuk tahap tahap 
awal siklus kehidupan produk. 
 c Membujuk 
  Promosi yang bersifat membujuk atau persuasive 
diarahkan untuk mendorong pembelian. Perusahaan 
tidak ingin memperoleh tanggapan secepatnya dari 
masyarakat tetapi lebih mengutamakan untuk 
menciptakan kesan positif. Promosi persuasive ini akan 
menjadi dominan jika produk yang bersangkutan mulai 
memasuki tahap pertumbuhan di dalam siklus 
kehidupannya. 
 d Mengingatkan 
  Promosi yang bersifat mengingatkan dilakukan 
terutama untuk mempertahankan merk produk di hati 
masyarakat dan perlu dilakukan untuk tahap 
kedewasaan dalam siklus kehidupannya. 
 4.   Sistem Komunikasi Pemasaran 
 Menurut Swastha ( 1984 : 321) mengatakan bahwa 



















































  Dengan komunikasi seseorang, lembaga-lembaga, 
atau masyarakat dapat saling mengadakan interaksi. Kita 
akan mengetahui lebih dahulu definisi dari komunikasi 
pemasaran adalah sebagai berikut: 
Pengertian komunikasi pemasaran menurut Nickels ( 1979 
: 341 ) yaitu: 
“Komunikasi pemasaran adalah kegiatan komunikasi yang 
dilakukan oleh pembeli dan penjual, dan merupakan 
kegiatan yang membantu dalam pengambilan keputusan 
di bidang pemasaran serta mengarahkan pertukaran agar 
lebih memuaskan dengan cara memuaskan kedua belah 
pihak dengan baik”. 
 5.   Perencanaan Promosi 
    Bauran promosi adalah kombinasi strategi yang paling 
baik dari variable-variable periklanan, personal selling dan 
alat promosi yang lain, yang semuanya direncanakan 
untuk mencapai tujuan program penjualan ( Swasta dan 
Irawan, 2005 ). Pelaksanaan rencana promosi melibatkan 




















































a. Menentukan tujuan 
Ini merupakan langkah awal untuk kegiatan promosi. 
Sungguh tidak mungkin merencanakan program tanpa 
mengetahui tujuan promosi atau apa yang hendak 
dicapainya dengan kegiatan promosi tersebut. 
b.   Mengidentifikasikan pasar yang hendak dicapai 
Penentuan pasar ataupun calon nasabah dengan 
mengadakan riset pemasaran. Pasar yang dituju 
haruslah berdiri dari calon konsumen yang mampu 
membeli produk yang ditawarkan. 
c.    Menyusun anggaran 
Untuk menyusun anggaran ini perlu dilibatkan 
berbagai pihak termasuk di dalamnya pimpinan. 
Faktor pesaing dan jenis produk memilih berita. 
Mempersiapkan berita tersebut dengan tepat dan 
disesuaikan dengan tujuan promosinya. Jika masih 
tahap perkenalan maka informasi produk akan 
menjadi topik utama. Tahap selanjutnya adalah 




















































d.    Menetukan promotional mix 
 Promotional mix adalah kombinasi strategi yang 
paling baik dari variabel-variabel periklanan, personal 
selling, dan alat promosi yang semuanya 
direncanakan untuk mencapai tujuan program 
penjualan. 
Maksudnya bahwa perusahaan dapat menggunakan 
tema berita yang berbeda pada keempat variabel 
promosi di atas. Hal ini mudah dilakukan karena 
penjual dan pembeli dapat berinteraksi secara 
langsung. 
e.    Memilih media mix 
Media yang dipilih adalah media yang 
memaksimumkan laba dengan anggaran yang ada. 
Baik itu media televisi, radio, majalah, surat kabar, 
atau yang lain.  
f.    Mengukur efektifitas 
Pengukuran efektifitas sangat penting dilakukan oleh 
manajer, karena tanpa dilakukan pengukuran 
efektifitas tersebut akan sulit diketahui apakah tujuan 


















































g.    Mengendalikan dan memodifikasi kampanye promosi 
Setelah diadakan pengukuran efektifitas mungkin 
akan diadakan perubahan rencana promosi atau tidak. 
Yang penting perusahaan itu harus memperhatikan 
kesalahan kesalahan yang pernah dibuat untuk 
menghindari kesalahan yang sama yang akan datang. 
 
C.  KREDIT 
 1.  Pengertian kredit. 
Istilah kredit berasal dari bahasa yunani credere yang berarti 
kepercayaan. Seseorang atau badan yang memberikan kredit 
(kreditur) percaya bahwa penerima kredit (debitur) di masa 
mendatang akan sanggup memenuhi segala sesuatu yang telah 
dijanjikan itu dapat berupa barang,uang,atau jasa. 
Kredit adalah hak untuk menerima pembayaran atau 
kewajiban untuk melakukan pembayaran pada waktu diminta, 
atau pada waktu yang akan datang,karena penyerahan barang 
barang sekarang ( Suyatno, 2003 : 12 ) 
Kredit adalah penyediaan uang atau tagihan tagihan yang 
dapat disamakan dengan itu berdasarkan persetujuan pinjam 


















































peminjam berkewajiban melunasi utangnya setelah jangka waktu 
tertentu dengan jumlah bunga yang telah ditetapkan (Undang-
Undang Nomor 10 Tahun 1998). 
 Dari uraian diatas dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 
a.  Adanya suatu penyerahan uang, tagihan atau barang yang 
menimbulkan tagihan tersebut kepada pihak lain, dengan 
harapan pemberi pinjaman akan memperoleh suatu 
tambahan nilai pokok pinjaman tersebut yang berupa bunga. 
b. Proses kredit itu telah didasarkan pada suatu perjanjian yang 
saling mempercayai antara kedua belah pihak, kedua belah 
pihak ini akan mematuhi kewajibannya masing masing. 
c. Adanya kesepakatan pelunasan hutang dan bunga yang 
akan diselesaikan dalam jangka waktu yang telah disepakati. 
 2.  Tujuan dan Fungsi Kredit 
     Suyatno ( 2003 : 15), berpendapat bahwa tujuan kredit 
yang diberikan oleh suatu bank, khususnya bank pemerintahan 
yang akan mengembangkan tugas sebagai agent of 
development adalah untuk : 
a. Turut mensukseskan program pemerintah di bidang 


















































b. Meningkatkan aktivitas perusahaan agar dapat 
menjalankan fungsinya guna menjamin terpenuhinya 
kebutuhan masyarakat, dan 
c Memperoleh laba agar kelangsungan hidup perusahaan 
terjamin, dan dapat memperluas usahanya. 
   Menurut Suyatno ( 2003 : 16-17 ) fungsi kredit dapat 
disebutkan sebagai berikut ini: 
1. Meningkatkan daya guna uang 
2. Meningkatkan peredaran dan lalu lintas uang 
3. Meningkatkan daya guna barang 
4. Sebagai alat stabilitas ekonomi 
5. Meningkatkan usaha 
6. Meningkatkan pendapatan, dan 
7. Meningkatkan hubungan internasional 
3.  Unsur-Unsur Kredit 
     Kredit yang diberikan oleh suatu lembaga kredit 
didasarkan atas kepercayaan, sehingga dengan demikian 
pemberian kredit merupakan pemberian kepercayaan, Ini 


















































kredit kalau ia betul betul yakin bahwa si penerima kredit akan 
mengembalikan pinjaman yang diterimanya sesuai dengan 
jangka waktu dan syarat-syarat yang telah disetujui oleh kedua 
belah pihak. 
          Dengan demikian menurut Suyatno ( 2003 : 14 ) dapat 
disimpulkan bahwa unsur yang terdapat dalam kredit adalah 
sebagai berikut ini: 
a. Kepercayaan 
Keyakinan dari si pemberi kredit bahwa prestasi yang 
diberikannya baik dalam bentuk uang, barang, jasa akan 
benar benar diterimanya kembali dalam jangka waktu 
tertentu di masa yang akan datang. 
b. Waktu 
Waktu yang dimaksud adalah suatu masa yang memisahkan 
antara pemberian prestasi dengan kontraprestasi yang akan 
diterima pada masa yang akan datang. 
c. Resiko/Degree of risk 
Suatu tingkat resiko yang akan dihadapi sebagai akibat dari 
adanya jangka waktu yang memisahkan antara pemberian 
prestasi dengan kontraprestasi yang akan diterima kenudian 


















































tingkat risikonya, karena sejauh kemampuan manusia untuk 
menerobos hari depan itu, maka masih selalu terdapat unsur 
ketidaktentuan yang dapat diperhitungkan. Dengan adanya 
unsur risiko inilah maka timbullah jaminan dalam perkreditan. 
d. Prestasi 
Objek kredit itu tidak saja diberikan dalam bentuk uang, 
tetapi juga dapat bentuk barang atau jasa. Namun karena 
kehidupan modern sekarang ini didasarkan kepada 
uang,maka transaksi transaksi kredit yang menyangkut 
uanglah yang sering kita jumpai dalam praktik perkreditan. 
4.   Prinsip-Prinsip Kredit 
Mulyono ( 1993 : 11-18 ), berpendapat bahwa untuk 
dapat melaksanakan kegiatan perkreditan secara sehat telah 
dikenal adanya prinsip 5 C , yang dapat dijelaskan sebagai 
berikut ini: 
a. Character / karakter 
Manfaat dari penilaian soal karakter ini untuk mengetahui 
sampai sejauh mana tingkat kejujuran dan integritas serta 
tekad baik yaitu kemauan untuk menuhi kewajiban 



















































b. Capacity/ Kemampuan 
Jadi maksud dari penilaian terhadap kemampuan ini untuk 
menilai sampai di mana hasil usaha yang akan 
diperolehnya tersebut, akan mampu untuk melunasinya 
tepat pada waktunya sesuai denga perjanjian yang telah 
disepakatinya. 
Pengukuran kemampuan dari calon debitur ini dapat 
dilakukan melalui berbagai pendekatan sebagai berikut ini: 
1) Pendekatan historis  
Pendekatan historis ini menyangkut perkembangan 
usaha calon debitur dari waktu ke waktu. 
2) Pendekatan Finansial 
Pendekatan financial ini dilakukan untuk mengetahui 
seberapa besar tingkat solvabilitas, likuiditas, dan 
rentabilitas usaha calon debitur, serta tingkat resiko 
yang mungkin dihadapi. 
3) Pendekatan Edukasional 
Pendekatan edukasional digunakan untuk menilai latar 



















































4) Pendekatan yuridis 
Digunakan untuk mengetahui apakah calon debitur 
tersebut mempunyai kapasitas untuk mewakili dirinya 
ataupun badan usaha yang diwakilkan untuk 
mengadakan perjanjian kredit dengan bank. 
5) Pendekatan Manajerial 
Pendekatan manajerial digunakan untuk menilai sampai 
sejauh mana kemampuan ketrampilan nasabah dalam 
melaksanakan fungsi fungsi manajemen di 
perusahaannya. 
6) Pendekatan Teknis 
Pendekatan teknis dipakai untuk menilai sampai sejauh 
mana kemampuan calon debitur mengelola faktor-faktor 
produksi dalam menjalankan usahanya. 
c. Capital / modal 
Modal merupakan jumlah dana yang dimiliki oleh calon 
debitur. Dengan mengetahui jumlah modal yang dimiliki 
calon debitur, maka pihak bank akan dapat memperkirakan 



















































d.  Collateral / jaminan 
Yang dimaksud dengan jaminan ini yaitu barang barang 
jaminan yang diserahkan oleh peminjam/debitur sebagai 
jaminan atas kredit yang diterimanya. Manfaat jaminan yaitu 
sebagai alat pengamanan apabila usaha yang dibiayai 
dengan kredit tersebut gagal atau sebab sebab lain di mana 
debitur tidak mampu melunasi kreditnya dari hasil usahanya 
yang normal. 
e. Condition of Economy / Keadaan Ekonomi 
Yang dimaksud di sini yaitu situasi dan kondisi politik, sosial, 
ekonomi, budaya dan lain lain yang mempengaruhi keadaan 
perekonomian pada suatu saat maupun untuk kurun waktu 
tertentu yang kemungkinannya akan dapat mempengaruhi 
kelancaran usaha  dari  perusahaan  yang  memperoleh  
kredit.  
5. Macam macam kredit 
Macam macam kredit yang diberikan oleh perbankan 
kepada masyarakat dapat dilihat dari berbagai sudut, menurut 




















































a.  Kredit dilihat dari tujuannya 
1)   Kredit konsumtif 
Kredit konsumtif yaitu krdit yang diberikan dengan tujuan 
untuk memperlancar jalannya proses konsumsi. 
  2)   Kredit produktif 
Kredit produktif yaitu kredit yang diberikan dengan tujuan 
untuk memperlancar jalannya proses produksi. 
  3)   Kredit perdagangan 
Kredit perdagangan yaitu kredit yang diberikan dengan 
tujuan untuk membeli barang barang untuk dijual lagi. 
b. Kredit dilihat dari jangka waktunya 
1) Kredit jangka  pendek 
Kredit jangka pendek yaitu kredit yang diberikan oleh 
bank kepada debitur dengan jangka waktu maksimum 
satu tahun. 
2) Kredit jangka menengah 
Kredit jangka menengah yaitu kredit yang diberikan oleh 
bank kepada debitur dengan jangka waktu antara satu 


















































3) Kredit jangka panjang 
Kredit jangka panjang yaitu kredit yang diberikan oleh 
bank kepada debitur dengan jangka waktu lebih dari tiga 
tahun. 
c. Kredit dilihat dari jaminannya 
1)  Kredit tanpa jaminan ( Unsecured Loan ) 
Unsecured Loan yaitu kredit yang diberikan oleh bank 
kepada debitur tanpa menggunakan jaminan. 
2)  Kredit dengan agungan ( Secured Loan ) 
Secured Loan yaitu kredit yang diberikan oleh bank 
kepada debitur dengan menggunakan agungan / 
jaminan. 
d. Kredit dilihat dari penggunaannya 
1)  Kredit eksploitasi 
Kredit eksploitasi yaitu kredit bertjangka waktu pendek 
yang diberikan oleh suatu bank perusahaan untuk 
membiayai kebutuhan modal kerja perusahaan sehingga 



















































2)  Kredit investasi 
Kredit investasi yaitu kredit jangka menengah atau 
jangka panjang yang diberikan oleh suatu bank kepada 
perusahaan untuk melakukan investasi atau penanaman 
modal. 
6.  Kredit Bermasalah 
       Kredit bermasalah adalah kredit yang mengalami 
penunggakan dalam pengembalian  pelunasannya/ 
angsurannya. 
          Menurut Mulyono ( 1993 : 434 ) sebab sebab terjadinya 
kesulitan pengembalian kredit yang telah diberikan kepada 
debitur dapat disebabkan berbagai masalah yang diantaranya 
sebagai berikut: 
a. Masalah intern bank, antara lain: 
1) Kurang ketilitian dalam menganalisis kelayakan calon 
debitur sebelum mendapatkan kredit 
2) Pengawasan kredit yang dilakukan kurang tepat, 
3) Kurangnya pengalaman dari pejabat kredit, 
4) Tidak memiliki kebijakan kredit yang sehat 


















































6) Pengikatan jaminan yang kurang sempurna. 
b. Masalah perekonomian secara makro 
Faktor eksternal penyebab kredit bermasalah karena 
perubahan kondisi perekonomian yang menurun / tidak 
stabil, adanya perubahan peraturan,dan kemungkinan 
karena bencana alam. 
c. Masalah dari debitur 
Masalah yang timbul dari faktor debitur atau nasabah 
karena kurang mempertimbangkan risiko yang akan 
terjadi, tidak kompeten, dan kurang jujurnya nasabah 
dalam mengakui kondisi keuangannya. 
Langkah langkah mngatasi kredit macet diantaranya 
sebagai berikut ini: 
a. Reschedulling ( jadwal ulang ) 
Reschedulling adalah perubahan syarat kredit hanya 
menyangkut jadwal pembayaran dan jangka waktu 





















































b. Reconditioning ( persyaratan ulang ) 
Reconditioning adalah perubahan sebagian atau 
seluruh syarat kredit yang tidak terbatas pada 
perubahan jadwal pembayaran sebagian atau seluruh 
bunga dan persyaratan lamanya kredit. 
c. Liquidation ( likuidasi ) 
Liquidation adalah penjualan barang barang yang 





























































    PEMBAHASAN 
 
A. GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 
1. Sejarah dan Perkembangan Perusahaan 
    Deregulasi perbankan pada tanggal 27 Oktober 1988 
yang lebih sering disebut PAKTO 88 yang pada intinya 
memberikan kemudahan di sektor perbankan, ternyata benar-
benar dapat memacu pertumbuhan perbankan di Indonesia. 
Pertumbuhan ini tidak terbatas pada bank umum saja, tetapi juga 
pada Bank Perkreditan Rakyat (BPR). Karena salah satu tujuan 
Pakto 88 adalah dunia perbankan perlu mengembangkan 
potensi di daerah dalam segi manajemen dan keuangan. 
PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar merupakan pelopor 
pendirian Badan Perkreditan Rakyat. 
    Tanggal 27 Maret 1985 PD, BPR. BKD Kabupaten 
Karanganyar berdiri dengan berbadan hukum, yaitu Perusahaan 
Daerah (PD). Nama resmi dari BPR ini adalah PD. BPR. Badan 
Kredit Desa Pemerintah Daerah Kabupaten Karanganyar dan 
mulai beroperasi pada bulan April 1985 dengan wilayah 


















































    Dasar hukum, pendirian PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar ini adalah: 
1. SK. Bupati Kepala Daerah Kabupaten Dati II Karanganyar 
No. 581/161/1985 tanggal 27 Maret 1985, 
2. Diperbaruhi dengan SK. Bupati Kepala Daerah Kabupaten 
Daerah Tingkat II Karanganyar No. 581/474/1990 tanggal 30 
Agustus 1990 tentang pendirian BKD Kabupaten Dati II 
Karanganyar. 
Pengukuhan BKD sebagai PD.BPR.BKD Kabupaten 
Dati II Karanganyar tahun 1996 sesuai Perda Nomor 02 
tahun, tanggal 15 juli 1996 tentang Perusahaan Daerah Bank 
Perkreditan Rakyat Badan Kredit Desa Kabupaten Dati II 
Karanganyar. 
Ijin operasioanl PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar, yaitu: SK Menteri Keuangan Nomor Kep. 
048/KM.17/1998, tentang pemberian ijin usaha sebagai BPR 
kepada PD.BPR.BKD Kabupaten Dati II Karanganyar, pada 





















































2.   Visi dan Misi 
Visi dan Misi PD. BPR. BKD Kabupaten Karanganyar adalah 
sebagai berikut: 
1. Visi 
Visi PD. BPR. BKD Kabupaten Karanganyar adalah menjadi 
BPR unggulan dan andalan untuk usaha mikro kecil dan 
menengah pada khususnya, dan masyarakat Kabupaten 
Karanganyar pada umumnya, serta berperan aktif 
mendorong terciptanya Karananyar Tenteram. 
2. Misi  
a. Menghimpun dana dari masyarakat yang kemudian 
disalurkan kepada masyarakat dalam berbagai bentuk 
produk kredit atau permodalan. 
b. Mendorong terciptannya pemerataan dan kesempatan 
kerja bagi masyarakat di wilayah Kabupaten Karanganyar 
dan BPR BKD sebagai sumber pembiayaan, membuka 
pelayanan di berbagai pelosok pedesaan dalam upaya 
mendekatkan sarana permodalan. 
c. Mengemban misi sebagai penyumbang Pendataan Asli 


















































3. Lokasi Perusahaan 
    PD. BPR. BKD Kabupaten Karanganyar terletak di Jl. 
Lawu No. 135 Karanganyar. Dalam rangka untuk 
memasyarakatkan dan mendukung kegiatan operasionalnya, 
maka PD. BPR. BKD Kabupaten Karanganyar telah memiliki 
sejumlah kantor kas pelayanan, yaitu: 
1. Kantor kas Jumapolo 
2. Kantor kas Karangpandan 
3. Kantor kas Palur 
4. Kantor kas Klodran 
5. Kantor kas Sragen 
6. Kantor kas Colomadu 
7. Kantor kas Grompol 
8. Kantor kas Jambangan, dan 
9. Kantor kas Sukoharjo 
Untuk menunjang dan menjaga agar kegiatan 
operasional tetap lancar dan baik maka PD. BPR. BKD 
Kabupaten Karanganyar mempunyai fasilitas pendukung, yaitu 


















































4. Maksud dan Tujuan Pendirian 
Maksud dan tujuan PD. BPR. BKD Kabupaten 
Karanganyar adalah meningkatkan citra BPR BKD secara 
umum agar masyarakat desa mengetahui bahwa usaha BPR 
BKD meskipun kecil tetapi sangat dibutuhkan dan dapat 
membantu masyarakat untuk berkembang, oleh karena itu PD. 
BPR. BKD Kabupaten Karanganyar selalu berupaya untuk 
memberikan pelayanan yang terbaik bagi para nasabahnya dan 
mampu membina kesejahteraan masyarakat desa. 
5. Permodalan 
1. Permodalan pada awal pendirian 
Pada masa pendiriannya, modal awal BKD sebesar Rp 
67.000.000,00. Modal tersebut berasal dari Pemerintah 
Daerah sebagai kekayaan daerah yang dipisahkan dengan 
perincian sebesar Rp 30.000.000,- untuk tanah dan gedung, 
sedangkan Rp 37.000.000,- berbentuk uang tunai sebagai 
modal usaha. 
2. Sejalan dengan perubahan status hukum, maka berdasarkan 
Perda No. 02 tahun 1996 maka modal dasar BKD 


















































3. Pada tahun 2001, Perda No. 02 tahun 1996 diubah dengan 
Perda No. 27 tahun 2001 tanggal 6 Desember 2001. Dalam 
perubahan tersebut modal dasar ditingkatkan dari sebesar 
Rp 300.000.000,- menjadi Rp 6 milyar ( Rp 6.000.000.000,- ) 
4. Untuk memperkuat permodalan dan meningkatkan usaha 
bank maka modal dasar Rp 6 milyar ( Rp 6.0000.000.000,- ) 
ditingkatkan menjadi Rp 15 milyar ( Rp 15.0000.000.000,- ) 
berdasarkan perubahan Perda No. 2001 dengan Perda yang 
baru, yaitu Perda No. 06 tahun 2006 tanggal 24 April 2006. 
6. Struktur Organisasi 
Struktur organisasi PD.BPR. BKD Kabupaten 
Karanganyar diatur dalam Surat Keputusan Bupati 
Karanganyar Nomor : 061.1/355 tanggal 10 Oktober 1996. 
Struktur organisasi merupakan suatu hal yang sangat penting 
bagi perusahaan untuk pembagian tugas dan tanggung jawab 
serta wewenang dari masing-masing bagian yang ada dalam 
perusahaan agar tidak terjadi kesimpangsiuran dalam 
menjalankan tugasnya. Struktur organisasi yang baik akan 
berpengaruh terhadap kelancaran operasional suatu organisasi 
perusahaan dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan. 


















































standarisasi, koordinasi, sentralisasi atau desentralisasi dalam 
pembuatan keputusan dan besaran (ukuran) suatu kerja. 
Adapun struktur organisasi PD. BPR. BKD Kabupaten 


















Bagan Struktur Organisasi 


























































































7.    Deskripsi Jabatan 
 Deskripsi jabatan pada masing-masing bagian dalam 
struktur organisasi PD. BPR. BKD Kabupaten Karanganyar akan 
dijelaskan sebagai berikut ini. 
1. Dewan Pengawas 
a. Dewan Pengawas melakukan pengawasan terhadap semua 
kegiatan dan pelaksanaan tugas PD. BPR. BKD Kabupaten 
Karanganyar. 
b. Pengawasan dapat dilakukan dengan cara: 
1) Sesuai dengan jadwal yang telah ditentukan, 
2) Sewaktu-waktu bila dipandang perlu menurut 
pertimbangan Dewan Pengawas dalam menjalankan 
tugasnya. 
c. Memberikan saran dan pendapat kepada Direksi mengenai 
Rencana Kerja dan Anggaran Pendapat dan Belanja PD. 
BPR. BKD Kabupaten Karanganyar serta perubahannya. 
d. Mengawasi pelaksanaan Rencana Kerja dan Anggaran 
Pendapatan dan Belanja PD. BPR. BKD Kabupaten 
Karanganyar, serta menyampaikan hasil penilaian kepada 
Bupati. 
e. Menyampaikan laporan kepada Bank Indonesia sesuai 


















































f. Menyelenggarakan rapat Dewan Pengawas bersama Direksi 
bila dianggap perlu. 
2. Direktur Utama 
a. Adapun tugas umum dari Direktur Utama adalah sebagai 
berikut: 
1) Memimpin perusahaan, mengurus atau menguasai 
kekayaan menurut kebijakan yang telah ditetapkan. 
2) Mewakili perusahaan di dalam atau di luar pengadilan 
atau menunjuk      orang lain selaku kuasanya. 
3) Membuat perencanaan atau koordinasi serta melakukan 
pembinaan dan pengendalian bagian. 
4) Apabila berhalangan maka tugas-tugasnya diwajibkan 
kepada Direktur. 
b. Tugas-tugas khusus Direktur Utama antara lain: 
1) Pembinaan dan pengendalian bagian kredit 
2) Pembinaan dan pengendalian bagian umum, dan 
3) Pembinaan dan pengendalian bagian pengawasan. 
3. Direktur 
a. Adapun tugas umum dari Direktur adalah sebagai berikut 
1) Membantu Direktur Utama di bidang tugasnya. 
2) Bertanggung jawab kepada Direktur Utama. 
3) Dapat mewakili Direktur Utama. 


















































b. Tugas-tugas khusus Direktur Utama antara lain: 
a) Pembinaan dan pengendalian bagian pembukuan, 
b) Pembinaan dan pengendalian bagian kas, dan 
c) Pembinaan dan pengendalian bagian pengerahan dana. 
4. Satuan Pengawasan Intern 
Adapun tugas dari satuan pengawasan intern adalah sebagai 
berikut: 
a. Mengawasi seluruh aktivitas PD. BPR. BKD Kabupaten 
Karanganyar dalam kaitannya dengan fungsi pengawasan, 
yang meliputi penghimpunan dana masyarakat, penyaluran 
kredit, penagihan, administrasi umum, personalia, keuangan, 
akutansi, dan keamanan. 
b. Pengawasan terhadap pelaksanaan RAPB 
c. Pengawasan terhadap tata kerja dan prosedur dari unit-unit 
organisasi pusat maupun cabang/unit pelayanan. 
d. Memberi saran dan pertimbangan kepada bagian lain 
maupun Direksi. 
5. Bagian Dana 
a. Bertanggungjawab atas tercapainya target dana akhir 
semester atau akhir tahun. 
b. Mencari calon penabung dan mengatur pembelian hadiah. 
c. Melakukan promosi kepada masyarakat agar tertarik untuk 


















































d. Mengerjakan segala administrasi yang berkaitan dengan ke 
luar masuknya tabungan. 
e. Menyusun laporan, khususnya tabungan tiap akhir bulan. 
f. Melaksanakan tugas lainnya yang diberikan oleh Direksi. 
6. Bagian Kas 
Adapun tugas dari pemegang kas adalah sebagai berikut: 
a. Bagian kas bertanggungjawab atas ke luar masuknya uang. 
b. Menerima setoran tabungan kredit maupun jenis setoran 
lainnya. 
c. Membayar nasabah yang pengajuan pinjamannya telah 
disetujui. 
d. Membayar gaji pegawai. 
e. Membayarkan uang yang akan dibawa petugas ke pos-pos 
pelayanan 
f. Melakukan penyimpanan uang kas 
7. Bagian Umum 
Adapun tugas bagian umum adalah sebagai berikut: 
a. Mempersiapkan segala sesuatu yang diperlukan dalam 
mengelola kegiatan operasional dan tata usaha kantor 
cabang. 
b. Melakukan segala sesuatu yang berkaitan dengan surat-


















































c. Merencanakan kebutuhan pegawai, proses penerimaan, dan 
penempatan pegawai. 
d. Melakukan segala sesuatu yang berkaitan dengan penataan 
dan administrasi kepegawaian. 
e. Melaksanakan tugas lainnya yang diberikan oleh Direksi. 
8. Bagian Kredit 
Tugas bagian kredit adalah sebagai berikut: 
a. Bertanggungjawab di bidang perkreditan yang meliputi 
penerimaan calon nasabah, pembinaan nasabah, 
pengaturan suku bunga, jaminan kelayakan nasabah untuk 
diberi kredit, serta bagaimana pengembaliannya. 
b. Mengadakan pembinaan terhadap nasabah setiap 
diperlukan. 
c. Mengevaluasi calon nasabah, serta menyeleksi calon 
nasabah yang akan diberi kredit. 
d. Mengantisipasi usaha yang telah diberi kredit. 
e. Menyimpan jaminan dan memelihara dokumen-dokumen 
kredit. 
f. Melaksanakan penagihan yang dibantu atau secara 
bersama-sama dengan petugas penagih. 




















































9. Bagian Pembukuan 
Bagian pembukuan memiliki tugas mengerjakan pembukuan 
yang meliputi: 
a. Pembukuan mutasi harian, 
b. Menyusun laporan bulanan, semesteran, atau tahunan, 
c. Menyusun jurnal transaksi harian, 
d. Merekapitulasi transaksi harian di buku rekapitulasi harian, 
e. Menyusun neraca laba rugi harian, 
f. Menyusun atau mengarsip transaksi harian dengan tertib 
dan benar. 
g. Memasukan transaksi ke dalam buku besar, 
h. Menyelenggarakan akutansi keuangan degan menghimpun 
serta mengelola data-data seluruh transaksi keuangan, dan 
i. Menjalankan tugas lainnya yang diberikan oleh Direksi. 
8.   Kegiatan Usaha 
  Dalam menjalankan fungsinya untuk menunjang 
pertumbuhan ekonomi dan membantu ekonomi di pedesaan serta 
meningkatkan pendapatan perkapita di pedesaan maka usaha PD. 
BPR. BKD Kabupaten Karanganyar dilakukan dengan cara 
mengumpulkan dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan dan 
menyalurkan kembali kepada masyarakat dalam bentuk kredit. 
Adapun jenis-jenis simpanan yang diharapkan sesuai dengan 



















































Tabungan PD. BPR. BKD Kabupaten Karanganyar 
diperuntukkan bagi masyarakat luas yang memenuhi 
persyaratan. Syarat untuk menabung adalah menyerahkan foto 
copy KTP/SIM yang masih berlaku. Adapun jenis tabungan ada 
4, yaitu tabungan wajib, kotakmas, simbangdes, dan tara 
a. Tabungan Wajib 
Yaitu tabungan yang diwajibkan kepada para peminjam pada 
saat realisasi pinjaman/kredit. Bunga tabungan 4% per 
tahun. 
b. Kotakmas ( Kotak Tabungan Masyarakat Pedesaan ) 
Yaitu tabungan yang penarikannya dilakukan oleh petugas 
setiap bulan sekali. Setiap penabung diberikan kotak 
tabungan. Bunga tabungan 12% per tahun. 
c. Simbangdes ( Simpanan Pembangunan Desa ) 
Yaitu tabungan yang setorannya diantar sendiri oleh 
penabung ke bank. Bunga tabungan 13% per tahun. 
d. Tara ( Tabungan Rakyat ) 
Yaitu tabungan yang diselenggarakan atas kerjasama 25 
BPR di Jateng dan DIY. Berhadiah dan diundi setiap 6 bulan 




















































2. Deposito Berjangka 
Deposito PD. BPR. BKD Kabupaten Karanganyar diperuntukkan 
bagi masyarakat luas yang memenuhi persyaratan. Syatar untuk 
membuka deposito adalah menyerahkan foto copy KTP/SIM 
yang masih berlaku. Adapun deposito berjangka yaitu dana 
minimum yang akan didepositokan adalah Rp 1.000.000,- 
dengan pilihan jangka waktu 3, 6, atau 12 bulan. Bunga yang 
dibayarkan akhir periode. 
3. Pinjaman/Kredit 
Jenis-jenis kredit di PD. BPR. BKD Kabupaten Karanganyar 
dapat dibagi menjadi 2 kelompok, yaitu kredit produktif dan 
kredit konsumtif. 
a) Kredit Produktif 
Yaitu kredit yang diberikan kepada nasabah untuk usaha-
usaha yang bersifat produktif. Kredit produktifini meliputi 
beberapa macam kredit berikut ini. 
1) Kredit Umum/Bulanan 
Kredit ini bersifat umum, sehingga semua lapisan 
masyarakat berkesempatan memperolehnya. Kredit 





















































2) Kredit Bulanan Umum Komersial 
Persyaratan memperoleh Kredit Bulanan Umum 
Komersial, Calon debitur mengisi formulir yang telah 
disediakan bank dengan melengkapi: 
a) Foto copy Kartu Tanda Penduduk (KTP), 
b) Foto copy Kartu Keluarga, 
c) Foto copy Surat Nikah ( yang sudah menikah ) 
d) Foto copy Agunan/jaminan, dan 
e) Foto copy Surat Keterangan lain yang diminta oleh 
bank. 
3) Kredit Ketahanan Pangan (KKP) 
Yaitu fasilitas kredit kepada para pengusaha atau 
masyarakat/kelompok dan lain-lain yang bergerak di 
bidang usaha pertanian pangan, perikanan, dan 
peternakan dengan tujuan guna meningkatkan produksi 
pangan agar tidak terjadi kerawanan pangan di kalangan 
masyarakat. Syarat-syarat calon debitur adalah sebagai 
berikut: 
a) Penduduk di wilayah Kabupaten Karanganyar dan di 
sekitarnya baik secara kelompok maupun individu dan 


















































b) Memenuhi syarat secara administrative maupun 
secara teknis perbankan dan layak diberikan kredit, 
dan 
c) Bersedia untuk diadakan peninjauan/ analisis 
usahanya dan bersedia menaati segala peraturan 
perkreditan yang berlaku di PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar. 
4) Kredit Jasa Kontruksi 
Yaitu kredit yang diberikan kepada pelaksana/ kontraktor 
proyek APBD dan diprioritaskan kepada anggota 
GAPENSI setempat yang berbadan hokum. Persyaratan 
memperoleh kredit jasa konstruksi, calon debitur mengisi 
formulir yang telah disediakan bank dengan melengkapi: 
a) Foto copy Kartu Tanda Penduduk (KTP), 
b) Foto copy Kartu Keluarga, 
c) Foto copy Surat Nikah ( yang sudah menikah ), 
d) Foto copy surat SIUP, 
e) Foto copy Surat Kontrak Kerja, 
f) Berita acara pembayaran uang muka (termin 
pembangunan), dan 



















































5) Kredit Modal Kerja Sarana Usaha Produktif/ KMK-SUP 
(PNM) 
Yaitu kredit modal kerja guna membantu meningkatkan 
usaha/ produktifitas pada usaha kecil dan mikro. 
Persyaratan umum memperoleh kredit KMK adalah 
sebagai berikut ini: 
a) Kredit umum pertolongan/ umum 
1) Mempunyai usaha produktif, 
2) Mengisi blangko permohonaan 
3) Foto copy KTP suami istri 3 lembar 
4) Foto copy KK 3 lembar 
5) Surat keterangan dari Desa/ Kelurahan, dan 
6) Mempunyai agunan sebagai kaminan kredit. 
b) Kredit bagi PNS/ TNI/ POLRI 
1) Mempunyai usaha produktif 
2) Mengisi blangko permohonan kredit 
3) Foto copy KTP suami istri 3 lembar 
4) Foto copy KK 3 lembar, dan 
5) Menyerahkan jaminan antara lain: 
a) Daftar potongan gaji terakhir, 
b) SK Capeg asli, 
c) Karpeg asli, dan 


















































b) Kredit Konsumtif 
Yaitu kredit yang diberikan untuk memenuhi kebutuhan 
konsumtif, yang termasuk kredit konsumtif adalah sebagai 
berikut: 
1) Kredit PNS/ TNI/ POLRI 
Yaitu fasilitas kredit untuk membantu meningkatkan 
kesejahteraan pegawai atau prajurit dengan system 
angsuran dipotong melalui penghasilannya/ gaji oleh 
bendahara gaji atau juru bayar. Syarat-syarat calon 
debitur adalah sebagai berikut ini: 
a. Calon adalah pegawai negeri atau pegawai negeri 
baik sipil maupun militer di suatu instansi 
pemerintahan. 
b. Mendapat persetujuan istri/suami bagi yang telah 
menikah dan persetujuan Kepala, Pimpinan suatu 
Instansi/ Kantor/ Badan Pemerintahan atau lainnya. 
c. Memenuhi syarat yang baik secara administrative 
maupun persyaratan teknis lainnya dari layak untuk 
diberi pinjaman atas analisa bank. 





















































B.  LAPORAN MAGANG KERJA 
      1.   Pengertian Magang Kerja 
  Magang kerja merupakan penunjang perusahaan yang 
dilaksanakan oleh mahasiswa dengan diterjunkan secara 
langsung ke dunia kerja dengan tujuan agar mahasiswa dapat 
melihat secara langsung penerapan dari berbagai teori yang telah 
dipelajari dalam perkuliahan. 
 2.   Tujuan Magang Kerja 
a.  Tujuan Umum 
 1)  Untuk menyelaraskan antara pencapaian pembelajaran 
dikampus dengan dinamika pekerjaan di masyarakat. 
 2) Untuk meningkatkan kualitas lulusan yang memiliki 
kompetesi dan daya saing. 
   b.  Tujuan Khusus 
 1) Memberdayakan mahasiswa dan meningkatkan wawasan  
pekerjaan melalui pengalaman kerja. 




















































3.   Manfaat Magang Kerja 
  a.  Bagi Mahasiswa 
                   1) Dapat melihat secara jelas proses produksi atau kegiatan          
yang terjadi pada obyek penelitian. 
                  2)  Memberikan ketrampilan dan pengalaman pada mahasiswa 
dalam memasuki dunia kerja. 
                3) Dapat mengetahui permasalahan yang dihadapi oleh     
perusahaan dan mencoba untuk mencari solusinya. 
           b.  Bagi Perguruan Tinggi 
                1)  Terjalin hubungan kerjasama yang lebih baik dengan          
perusahaan yang ditempati untuk magang kerja. 
                2)  Dapat mengetahui sejauh mana ilmu yang diserap oleh   
mahasiswa selama kuliah. 
           c.  Bagi Perusahaan 
                1)  Menjalin kerjasama dengan dunia pendidikan. 
                2) Tidak tertutup kemungkinan adanya saran dari mahasiswa    




















































4.  Kegiatan Selama Magang Kerja 
 a.   Tempat dan Waktu pelaksanaan 
 Magang kerja dilakukan di PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar yang terletak di Jl. Lawu Timur N0 135 
Karanganyar. Waktu pelaksanaan dimulai dari tanggal 31 
januari sampai 28 februari 2011. Sedangkan jam kerja dimulai 
dari jam 07.30-15.00 WIB, yang dimulai dari hari senin sampai 
sabtu, sedangkan pada hari Sabtu pulang pada jam 12.30 WIB. 
b.   Kegiatan yang Dilakukan Selama Magang 
      Kegiatan yang diberikan oleh pembimbing magang kerja, 
pada minggu pertama, diperkenalkan dengan seluruh karyawan 
PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar kemudian dilanjutkan 
diajak ke kantor kas PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar 
cabang Grompol. Mahasiswa diberi penjelasan tentang sistem 
kerja kantor kas cabang Grompol. 
       Minggu kedua, setiap mahasiswa diberi tanggung jawab 
untuk membantu pekerjaan dibagian teller dan dana. Masing-
masing mahasiswa mempunyai tugas yang berbeda, untuk 
bagian teller membantu melayani nasabah, sedangkan bagian 


















































      Minggu ketiga, mahasiswa selain bertugas dibagian dana 
dan teller secara bergantian, juga diberi tugas mengagendakan 
data-data nasabah. Selain itu mahasiswa diberi pelatihan 
dalam memasukkan data nasabah, validasi, mencatat slip 
setoran pinjaman dan slip setoran tabungan. 
       Minggu keempat, mahasiswa melakukan tugas-tugasnya 
sesuai tanggung jawab yang diberikan karyawan PD.BPR.BKD 
Kabupaten Karanganyar. Begitu seterusnya tugas yang 
diberikan kepada mahasiswa selama magang kerja, sampai 



























































C.  PEMBAHASAN 
A.  Usaha PD.BPR.BKD. Kabupaten Karanganyar dalam Rangka 
Mempromosikan Fasilitas Kreditnya. 
Dalam rangka memasarkan suatu produk dan jasa, promosi 
merupakan langkah yang tepat untuk mewujudkan target pasar 
yang dikehendaki. Pelaksanaan promosi tanpa didampingi suatu 
strategi yang tepat tidak akan tercapai target pasar yang maksimal. 
Adanya kemudahan-kemudahan nasabah dalam prosedur kredit 
dan tingkat suku bunga yang murah diharapkan dapat merekrut 
nasabah sebanyak-banyaknya serta meningkatkan perkembangan 
pada khususnya di bidang kredit. Adapun visi dari PD.BPR.BKD 
Kabupaten Karanganyar yaitu menjadi BPR unggulan dan andalan 
untuk usaha makro kecil dan menengah pada khususnya, sehingga 
kredit diharapkan benar-benar dapat menjadi modal usaha bagi 
masyarakat golongan ekonomi lemah pada khususnya. 
Maksud dan tujuan PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar 
adalah meningkatkan citra BPR BKD secara umum agar 
masyarakat desa mengetahui bahwa usaha BPR BKD meskipun 
kecil tetapi sangat dibutuhkan dan dapat membantu masyarakat 
untuk berkembang. Oleh karena itu PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar selalu berupaya untuk memberikan pelayanan yang 


















































hasil yang baik, dan memperluas jangkauan pelayanan yang tepat 
sasaran. 
Dalam rangka mempromosikan fasilitas kreditnya, 
PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar melaksanakan strategi 
promosi sebagai berikut: 
1. Promosi-promosi nasabah dan memperkenalkan produk-produk 
a. Untuk meningkatkan nasabah dan memperkenalkan produk-
produk yang ada di PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar. 
BPR BKD melaksanakan promosi melalui media cetak yaitu: 
1) Membagi pamflet 
2) Memasang spanduk di tiap-tiap kantor kas dan 
kecamatan 
3) Memberi souvenir kepada nasabah 
4) Adanya mobil keliling dengan Branding PD.BPR.BKD 
Kabupaten Karanganyar 
b. Promosi melalui media elektronik yaitu: 
Memasang iklan berisi produk dan fasilitas kreditnya di TATV 
dan radio daerah. 
c. PD.BPR.BKD mengadakan pariwisata tiap akhir tahun yang 
diikuti para nasabah di kantor induk dengan pegawai 




















































2. Jemput Bola 
Metode ini merupakan metode unggulan dari PD.BPR.BKD yaitu 
dengan cara nasabah yang tidak bisa menabung atau 
membayar kewajiban kreditnya ke BPR.BKD akan 
mendatanginya ke rumah. 
3. Menurunkan suku bunga kredit, dengan tetap memperhatikan 
keuntungan perusahaan 
Suku bunga kredit dari PD.BPR.BKD dibagi menjadi 2 macam: 
a. Kredit umum dengan bunga 1,5% dari pokok pinjaman 
dengan klasifikasi nasabah adalah petani, pedagang, usaha 
makro kecil dan menengah. 
b. Kredit PNS/TNI/POLRI dengan bunga 1,25% dari pokok 
pinjaman dengan potong gaji. 
4. Mempermudah administrasi pelayanan kredit karena segmen 
pasarnya adalah pedagang dan petani di daerah pedesaan yang 
pada umumnya dan masih banyak yang buta aksara maka 
sebisa mungkin PD.BPR.BKD mempermudah pengisian formulir 






















































5. Jumlah pinjaman kredit yang besar menjadikan masyarakat 
tertarik untuk mengajukan kredit. 
PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar memberikan kredit 
minimal Rp 1.000.000,- dan tidak ada jumlah maksimalnya 
tergantung jaminan kredit dari nasabah. 
6. Mendatangkan guru kepribadian untuk meningkatkan kualitas 
pelayanan pegawai. 
Sebenarnya para nasabah akan merasa puas jika pelayanan 
yang diberikan para pegawai bank adalah pelayanan yang 
memuaskan. Pelayanan tersebut dapat diberikan dengan cara 
bersikap ramah. Pimpinan dari PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar juga mendatangkan seorang yang membimbing 
dan mengajar kepribadian para nasabah tiap tiga bulan sekali. 
Beliau mengajarkan para nasabah bagaimana melayani 
nasabah berbicara dengan nasabah, dan hal-hal yang mungkin 
dilakukan apabila terdapat nasabah yang complain. 
7. Menjalin hubungan yang akrab dengan para nasabah sehingga 
mereka merasa satu keluarga dengan bank. 
Hubungan tersebut dapat diwujudkan dengan cara 
berkomunikasi antar pegawai dengan nasabah tidak harus 
dengan percakapan yang serius, tetapi diimbangi dengan 



















































8. Memperbanyak kantor kas dan pelayanan yang efisien di tiap-
tiap kantor kas. 
Dalam hal ini para nasabah yang terdapat di daerah-daerah, 
misalnya di Grompol tidak perlu jauh-jauh pergi ke kantor 
PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar untuk meminjam modal, 
tetapi dapat langsung dilayani pada kantor kas Grompol. 
Berikut data yang di dapat di lapangan: 
“Saya dapat langsung memperoleh pinjaman modal dagang 
saya, hanya dengan datang langsung ke kantor kas Grompol 
dan tidak perlu datang ke kantor induk di Karanganyar”. 
(Sumber data : wawancara dengan Ibu Sumini, nasabah 
PD.BPR.BKD dari Kantor Kas Grompol) 
“Kantor kas kami terbagi menjadi Sembilan kantor yaitu 
Jumapolo, Karangpandan, Palur, Klodran, Sragen, Colomadu, 
Grompol, Jambangan, dan Sukoharjo. Di sekitar daerah tersebut 
terdapat sektor-sektor usaha yaitu pertanian, perdagangan, 
peternakan, dan industri kecil yang merupakan sasaran 
PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar untuk menawarkan kredit 
atau tabungan. Melalui kantor kas tersebut kami dapat 
memperoleh nasabah baru dan meningkatkan jumlah nasabah”. 
(Sumber data : wawancara dengan Bapak Prihanto, SE.MM 


















































Berikut data terakhir jumlah nasabah PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar: 
         TABEL III.1 
JUMLAH NASABAH KREDIT PD.BPR.BKD 
KABUPATEN KARANGANYAR TAHUN 2010 
No. Kantor Kas Jumlah Nasabah 
1 Jumapolo 249 
2 Karangpandan 358 
3 Palur 556 
4 Klodran 314 
5 Pusat 948 
6 Sragen 155 
7 Colomadu 602 
8 Grompol 474 
9 Jambangan 379 
10 Sukoharjo 39 
  Jumlah 4074 
(Sumber:PD.BPR.BKD. Kabupaten Karanganyar) 
 
B. Usaha-Usaha yang dilakukan PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar dalam Mengatasi Hambatan-Hambatan yang 
Muncul dalam Pelaksanaan Strategi Promosi 
Dalam pelaksanaan strategi promosi tersebut PD.BPR.BKD 





















































1. Adanya keterbatasan modal 
2. Kesulitan dalam mengatasi nasabah yang mempunyai kredit 
bermasalah. 
3. Tidak semua nasabah membutuhkan kredit. 
4. Persaingan yang ketat antar bank dalam mendapatkan 
nasabah. 
Usaha-usaha yang dilakukan PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar dalam mengatasi hambatan tersebut antara lain: 
1. Cara mengatasi keterbatasan modal 
PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar berusaha untuk merekrut 
nasabah sebanyak-banyaknya dan mencari calon nasabah 
yang potensial di daerah lain maupun di rumah-rumah, kantor-
kantor, dan perusahaan yang sebagian besar berminat untuk 
mendepositokan uang mereka. 
2. Cara mengatasi ketidak lancaran nasabah dalam pembayaran 
kredit: 
a. Menggalakkan penagihan kepada debitur yang bermasalah 
dengan mendatanginya ke rumah. 
b. Berhati-hati dalam memberikan kredit mencegah adanya 
kredit bermasalah. 
3. Bagi nasabah yang tidak membutuhkan kredit PD.BPR.BKD 
Kabupaten Karanganyar menawarkan produk lain dengan 


















































a. Tabungan, antara lain: 
1) Srikandi (TARA) dengan bunga 6% /bulan 
2) Harimas dengan bunga 6% /bulan 
3) Wajib (Untuk tabungan yang mengambil kredit) dengan 
bunga 4% /bulan 
b. Deposito 
1) Jangka waktu 1 bulan dengan bunga 9% 
2) Jangka waktu 3 bulan dengan bunga 9,5% 
3) Jangka waktu 6 bulan dengan bunga 10,5% 
4) Jangka waktu 1 tahun dengan bunga 11,5% 
4. Cara mengatasi persaingan antar bank dalam meningkatkan 
jumlah nasabah yaitu dengan penurunan bunga kredit sewaktu-
waktu, peningkatan bunga tabungan dan mengembangkan dan 
menambah kantor kas di setiap kantor kecamatan. 
 
C. Strategi Promosi yang Dilakukan PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar dalam Usaha Peningkatan Nasabah dan Kredit 
yang Dihasilkan. 
Dalam usaha meningkatkan jumlah nasabah maka 
PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar melakukan beberapa 
strategi promosi, yang termasuk dalam strategi promotional mix. 
Strategi promosi ini dilakukan untuk mempromosikan produk-


















































Karanganyar dalam usaha peningkatan jumlah nasabah adalah 
sebagai berikut: 
1. Periklanan (Advertising) 
Penggunaan strategi promosi dengan iklan dapat 
dilakukan PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar dengan 
berbagai media seperti lewat: 
a. Pemasangan spanduk ditiap-tiap kantor kas dan kecamatan 
b. Pemberian brosur kepada masyarakat sekitar 
c. Pemasangan iklan berisi produk dan fasilitas kreditnya di 
TATV dan radio daerah 
d. Pembagian pamflet 
2. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 
Merupakan promosi yang digunakan PD.BPR.BKD 
Kabupaten Karanganyar untuk meningkatkan jumlah nasabah 
melalui pemberian hadiah kepada nasabah. Setiap tahunnya 
PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar mengadakan 
pengundian berhadiah untuk semua produknya seperti 
Tabungan, Deposito, dan Kredit. Untuk produk Tabungan dan 
Deposito, pengundian hadiah berdasarkan nasabah yang aktif 
menabung di PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar. 
Sedangkan untuk kredit, pengundian hadiah berdasarkan 
nasabah yang melunasi pinjaman sebelum jatuh tempo. Akan 


















































aktif dilakukan oleh PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar, 
yang masih aktif setiap tahunnya mengadakan pengundian 
berhadiah yaitu Tabungan, baik itu Srikandi ataupun Harimas. 
Hadiah yang diundi antara lain: 
a. Sepeda Motor 
b. Lemari Es 
c. Televisi 
d. Mini compo 
e. Handphone 
f. Sepeda gunung, dan hadiah menarik lainnya. 
Pengundian tabungan berhadiah untuk para nasabah ini 
bertujuan untuk meningkatkan jumlah nasabah. Promosi 
penjualan ini dilakukan PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar 
untuk menarik nasabah agar menggunakan produk-produk dan 
fasilitas kreditnya. 
3. Publisitas (Publicity) 
Promosi yang dilakukan PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar untuk meningkatkan citra bank di depan calon 
nasabah melalui kegiatan sponsorship terhadap “Pasar Jumat” 
yang dilaksanakan pada hari jumat di alun-alun Karanganyar. 
“Pasar Jumat” adalah suatu kegiatan pameran atau pasar yang 
menjual berbagai macam barang dan kebutuhan masyarakat 


















































PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar disini adalah meminjami 
modal pada pedagang-pedagang di “Pasar jumat” tersebut. 
Kegiatan “Pasar Jumat” ini bertujuan agar nasabah 
mengenal lebih dekat adanya PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar. Dengan adanya kegiatan publisitas seperti ini 
dapat meningkatkan pamor bank dimata para nasabahnya. 
4. Penjualan Pribadi (Personal Selling) 
Merupakan promosi yang dilakukan PD.BPR.BKD 
Kabuapaten Karanganyar melalui pribadi-pribadi karyawan 
bank dalam melayani serta ikut mempengaruhi nasabah agar 
menggunakan produk dan fasilitas kreditnya. Dalam 
PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar penjualan pribadi 
dilakukan dengan memberikan pelayanan terbaik kepada 
nasabh agar nasabah merasa puas dan nyaman. Pelayanan 
dilakukan dengan sebaik-baiknya oleh seluruh pegawai 
PD.BPR.BKD mulai cleaning service, satpam sampai pejabat 
PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar. 
Salah satu pelayanan yang dapat dilakukan yaitu dengan 
menjalin hubungan yang akrab dengan para nasabah sehingga 
mereka merasa  satu keluarga dengan PD.BPR.BKD. 
Hubungan tersebut dapat diwujudkan dengan cara 
berkomunikasi antar pegawai dengan nasabah tidak harus 


















































perbincangan yang santai dan lucu tetapi dalam batas yang 
wajar. 
Strategi promosi yang dilakukan PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar memperoleh hasil antara lain: 
1. Peningkatan jumlah nasabah pada PD.BPR.BKD Kabupaten  
Karanganyar. 
2. Meningkatnya jumlah kredit yang diberikan PD.BPR.BKD 
8Kabupaten Karanganyar dari tahun ke tahun. 
 
D. Perkembangan Jumlah Nasabah dan Kredit yang Diberikan 
PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar (Tahun 2008 sampai 
dengan Tahun 2010) 
  Perkembangan PD.BPR.BKD. Kabupaten Karanganyar dari 
tahun 2008 sampai dengan tahun 2010 dapat diketahui dari laporan 
perkembangan PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar. 
  Strategi dan kebijakan-kebijakan yang telah dipraktekan 
dapat memberikan peningkatan yang cukup signifikan dalam 
perkembangan PD.BPR.BKD. Kabupaten Karanganyar, antara lain: 
1. Peningkatan jumlah nasabah 
Peningkatan jumlah nasabah dapat dilihat dari laporan 
perkembangan PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar yang 



















































PERKEMBANGAN JUMLAH NASABAH PADA PD.BPR.BKD 




Tahun 2008 Tahun 2009 Tahun 2010 
 Lancar 2.323 3.301 3.142 
 Kurang Lancar 146 110 66 
 Diragukan 54 42 33 
 Macet 657 620 563 
 Total jumlah 
nasabah 3180 4.035 4.074 
               (Sumber: PD.BPR.BKD. Kabupaten Karanganyar) 
        Dengan adanya data tersebut, dapat menunjukan bahwa 
dampak dari strategi yang dilakukan PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar efektif. Meskipun pada tahun 2008 dapat dikatakan 
terjadi penurunan jumlah nasabah yang dibandingkan tahun 
2009 dan 2010. Pada tahun 2008 ke 2009 mengalami kenaikan 
jumlah nasabah yang cukup besar. Untuk kategori kredit kurang 
lancar, diragukan dan macet dari tahun 2008 sampai dengan 
tahun 2010 mengalami penurunan. Hal tersebut menunjukan 
bahwa PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar mengalami 
peningkatan dalam jumlah kredit yang dipengaruhi oleh faktor-
faktor antara lain: strategi promosi yang dilakukan sudah tepat, 


















































dapat diatasi, sehingga tujuan perusahaan dapat tercapai secara 
efektif. 
     Dengan hasil yang telah dicapai, PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar akan tetap bertekad untuk lebih meningkatkan, 
memajukan dan mengembangkan kinerja perusahaan. Hal 
tersebut harus diimbangi dengan strategi dan langkah-langkah 
yang tepat dan nyata, yaitu dengan peningkatan strategi 
promosi, perbaikan pelayanan dan lain-lain. Adanya persaingan 
antar bank merupakan tantangan bagi PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar untuk terus meningkatkan promosi dan mendorong 
para pegawai untuk melakukan penanganan kegiatan promosi 
yang efisien dalam pengelolaan bank. 
2. Meningkatnya jumlah kredit yang diberikan PD.BPR.BKD 

























































PERKEMBANGAN JUMLAH KREDIT YANG DIBERIKAN 
PD.BPR.BKD KABUPATEN KARANGANYAR TAHUN 2008-
2010 BERDASARKAN KLASIFIKASINYA 
Kategori Tahun 2008 Tahun 2009 Tahun 2010 
Lancar Rp40.657.200  Rp46.023.950  Rp58.174.350  
Kurang lancar Rp979.832  Rp875.452  Rp562.500  
Diragukan Rp1.725.100  Rp1.325.115  Rp896.118  
Macet Rp3.551.400  Rp3.150.435  Rp2.489.085  
Jumlah Rp46.913.532  Rp51.374.952  Rp62.122.053  
(Sumber: PD.BPR.BKD. Kabupaten Karanganyar) 
      Dari data di atas dapat kita lihat bahwa jumlah kategori 
kredit lancar mengalami kenaikan dari tahun 2008 sampai 
dengan 2010. Kategori kredit macet mengalami penurunan dari 
tahun 2008 sampai tahun 2009. Hal tersebut menunjukkan 
bahwa kebijakan-kebijakan terhadap nasabah dengan kredit 
bermasalah dapat diatasi dengan baik, karena adanya 
kesadaran nasabah untuk memenuhi kewajibannya. Sama 
halnya dengan kategori kredit kurang lancar dan diragukan, dari 
tahun 2008 sampai dengan tahun 2010 mengalami penurunan. 
Hal tersebut akan terus terjadi karena pendekatan-pendekatan, 
penanganan dan seleksi untuk nasabah dapat diatasi dan dapat 



















































      Sedangkan total jumlah kredit yang diberikan 
PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar mengalami kenaikan, hal 
tersebut membuktikan bahwa strategi promosi dalam 
pendekatan nasabah baru dapat terwujud. 
Adapun kriteria kredit adalah sebagai berikut: 
a. Kredit lancar 
Kredit digolongkan lancar apabila memenuhi kriteria: 
1) Tepat, tanggal dan bulan 
2) Tidak tertunggakkan angsuran pokok dan angsuran bulan 
3) Terdapat angsuran pokok tetapi 
a) Belum melampaui 1 bulan, bagi kredit yang ditetapkan 
masa angsurannya kurang dari 1 bulan 
b) Belum melampaui 3 bulan, bagi kredit yang ditetapkan 























































b. Kurang lancar 
Kredit digolongkan kurang lancar apabila memenuhi kriteria: 
1) Terdapat tunggakan angsuran pokok yang 
a) Melampaui 1 bulan dan belum melampaui 2 bulan bagi 
masa angsuran kurang dari 1 bulan atau 
b) Melampaui 3 bulan, tetapi belum melampaui 6 bulan 
bagi kredit yang masa angsurannya lebih dari 1 bulan. 
2) Terdapat tunggakan angsuran pokok yang 
a) Melampaui 1 bulan tetapi belum melampaui 3 bulan 
bagi kredit dengan massa angsuran kurang dari 1 
bulan, atau 
b) Melampaui 3 bulan, tetapi belum melampaui 6 bulan 
bagi kredit yang masa angsurannya lebih dari 1 bulan. 
c. Diragukan 
Kredit digolongkan diragukan apabila memenuhi kriteria: 
Apabila kredit yang bersangkutan tidak memenuhi kriteria 
lancar dan kurang lancar. Kredit dapat diselamatkan dan 
agunannya bernilai 75% dari debitur peminjam, termasuk 
bunganya, atau debitur mengalami penunggakan sebanyak 4 



















































Kredit digolongkan macet apabila memenuhi kriteria: 
1) Apabila kredit tidak memenuhi kredit lancar, kurang 
lancar, dan diragukan seperti di atas atau 
2) Memenuhi kriteria diragukan, tetapi dalam jangka waktu 
21 bulan sejak digolongkan diragukan belum ada 
pelunasan atau usaha penyelamatannya kredit. 
Walaupun kredit memenuhi kriteria lancar, kurang lancar, dan 
diragukan, apabila menurut penilaian keadaan usaha debitur 
diperkirakan tidak mampu untuk mengembalikan sebagian atau 
seluruh kewajibannya, maka kredit tersebut dapat digolongkan 





























































PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar adalah salah satu 
badan kredit yang ada di wilayah kabupaten karanganyar. Dalam 
kegiatannya, tidak jarang terjadi masalah dalam hal strategi promosi 
untuk meningkatkan jumlah nasabahnya. Tapi dengan diterapkannya 
strategi-strategi dan sistem yang baik dalam proses promosi 
perkreditan di PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar perlu 
membenahi kekurangan yang ada dalam strategi promosi 
perkreditan. 
Berdasarkan hasil pembahasan di atas penulis menarik 
kesimpulan sebagai berikut: 
1. Usaha-usaha yang dilakukan PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar dalam rangka mempromosikan fasilitas kreditnya 
adalah dengan melakukan strategi promosi yang telah ditetapkan 
pada saat rapat rencana kerja antara lain: 
a. Promosi-promosi di media cetak dan media elektronik. 
b. Jemput bola. 



















































d. Mempermudah administrasi pelayanan kredit. 
e. Membuat data nasabah yang potensial, mempunyai prospek 
bank di masa depan. 
f. Mendatangkan guru kepribadian. 
g. Menjalin hubungan yang akrab. 
h. Memperbanyak kantor kas dan pelayanan yang efisien di tiap-
tiap kantor kas. 
2. Usaha-usaha yang dilakukan PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar untuk mengatasi hambatan-hambatan yang muncul 
dalam pelaksanaan strategi promosi antara lain: 
a. Meningkatkan pelayanan kepada debitur yang bermasalah dan 
mencegah adanya kredit yang bermasalah dengan berhati-hati 
dalam memberikan kredit. 
b. Mengadakan pelatihan-pelatihan terhadap pegawai yang dapat 
menambah pengetahuan wawasan dalam menangani nasabah 
dan memberikan pelayanan. 
c. Bagi calon nasabah yang tidak memerlukan fasilitas kredit, 
PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar menawarkan produk 
lain yaitu tabungan dan deposito dengan memberikan bunga 
yang lebih besar dari pada bank lain. 
d. Untuk mengatasi persaingan antar bank, PD.BPR.BKD 
Kabupaten Karanganyar berusaha mencari daerah baru dan 


















































pegawai dituntut untuk lebih menguntungkan kemampuan dan 
ketrampilan untuk mempromosikan produknya. 
3. Strategi promosi yang dilakukan PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar dalam usaha peningkatan nasabah dan kredit yang 
diberikan, dengan menggunakan promotional mix, yaitu: 
1. Periklanan, yaitu dengan berbagai media seperti pemasangan 
spanduk, pemberian brosur, pemasangan iklan dan pembagian 
pamflet. 
2. Promosi penjualan, yaitu dengan mengadakan pengundian 
berhadiah untuk produk-produk PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar seperti tabungan, deposito, dan kredit. 
3. Publisitas, yaitu PD.BPR.BKD Kabupaten Karanganyar 
meminjami modal pada pedagang di Pasar Jumat, dengan 
tujuan meningkatkan pamor dimata para nasabah. 
4. Penjualan pribadi, yaitu dengan memberikan pelayanan terbaik 


























































Setelah mengetahui gambaran strategi promosi perkreditan yang 
telah diuraikan pada kesimpulan. Maka saran yang diberikan oleh 
penulis yang mungkin dapat memberikan manfaat untuk peningkatan 
efektivitas strategi promosi perkreditan di PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar dan nasabahnya adalah sebagai berikut: 
1. Pihak bank harus dapat mempertahankan dan meningkatkan 
strategi promosi yang dilakukan, jemput bola adalah salah satu 
strategi promosi yang harus tetap ada dan dipertahankan. 
2. Meningkatkan kualitas pelayanan karyawan terhadap debitur. 
Selektif dalam memilih calon debitur, dengan penilaian yang lebih 
mempertimbangkan kelayakan kredit. Sehingga dapat mengurangi 
tingkat kredit macet. 
3. Usaha peningkatan jumlah nasabah dan kredit yang diberikan 
dengan promotional mix harus dapat dipertahankan dan 
ditingkatkan oleh pihak bank. Kegiatan pasar Jumat merupakan 
usaha yang baik untuk mengangkat citra PD.BPR.BKD Kabupaten 
Karanganyar. 
 
 
 
 
 
